Mozliwo$¢ dofinansowania

Pozyskiwanie klientow i sprzedaz w firmie 3 800,00 PLN brutto
ustugowo - technologicznej 3800,00 PLN netto
Numer ustugi 2025/12/12/189443/3209653 118,75 PLN brutto/h
118,75 PLN netto/h
"SALES ANGELS"
SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
dAhKKkYe 44/5 (@ 30

17 ocen 5 24.03.2026 do 27.03.2026

© Bydgoszcz / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw firm ustugowych i

technologicznych, w szczegélnos$ci oséb zajmujacych sie sprzedazg,
Grupa docelowa ustugi obstuga klienta, rozwojem biznesu, a takze witascicieli i kadry

zarzadzajgcej odpowiedzialnej za pozyskiwanie klientéw i rozwdj

sprzedazy.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 23-03-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania, realizowania i doskonalenia procesu sprzedazy i
pozyskiwania klientéw w firmie ustugowo-technologicznej, z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi cyfrowych,



sprzedazy doradczej oraz analizy danych sprzedazowych. Rozwija kompetencje cyfrowe, analityczne i komunikacyjne
niezbedne do skutecznego generowania leaddw, prowadzenia rozméw handlowych, budowania relacji B2B oraz
zarzadzania procesem sprzedazy w oparciu o mierzalne wskaznikdw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Opisuje zasady skutecznego
prospectingu i sprzedazy B2B w firmach
ustugowo-technologicznych.

Charakteryzuje role narzedzi cyfrowych
i danych w zarzadzaniu sprzedaza.

Projektuje i realizuje dziatania
prospectingowe z wykorzystaniem
narzedzi cyfrowych.

Prowadzi sprzedaz doradcza od
identyfikacji potrzeb klienta do
przygotowania oferty.

Komunikuje sie w sposéb profesjonalny
i etyczny z klientami B2B w réznych
kanatach sprzedazy.

Wspotpracuje w zespole
sprzedazowym, wykorzystujac dane i
ustalone procesy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

wskazuje etapy procesu
prospectingowego i sprzedazowego,

wskazuje funkcje CRM, KPI i narzedzi
analitycznych w sprzedazy,

dobiera narzedzia cyfrowe wspierajace
pozyskiwanie leadéw.

formutuje pytania badania potrzeb
klienta,

reaguje na obiekcje klienta w sposéb
budujacy relacje.

stosuje zasady raportowania dziatan
sprzedazowych,

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania, realizowania i doskonalenia procesu sprzedazy i pozyskiwania klientow w
firmie ustugowo-technologicznej, z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi cyfrowych, sprzedazy doradczej oraz analizy danych
sprzedazowych. Rozwija kompetencje cyfrowe, analityczne i komunikacyjne niezbedne do skutecznego generowania leadéw, prowadzenia
rozméw handlowych, budowania relacji B2B oraz zarzgdzania procesem sprzedazy w oparciu o mierzalne wskaznikow.

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw firm ustugowych i technologicznych, w szczegdélnos$ci oséb zajmujacych sie sprzedazg,
obstuga klienta, rozwojem biznesu, a takze wtascicieli i kadry zarzadzajgcej odpowiedzialnej za pozyskiwanie klientéw i rozwdj sprzedazy.

Blok 1: jak skutecznie pozyskiwaé nowe leady poprzez prospecting
Modut 1: Co musi sie wydarzyé, zeby cold outreach miat sens

e ¢ Dlaczego proces, a nie ,widzimisie” — najczestsze btedy przy pozyskiwaniu klientéw
e Czym rézni sie cold outreach w Saas, ustugach B2B, produkc;ji?

Modut 2: Buyer Persona i grupy docelowe

e o Jak okresli¢ wtasciwg grupe docelowg - analiza struktury zakupowej klientow
¢ Jak zbiera¢ insighty i wyzwania realnych decydentéw (bez zgadywania)
e Jak przetozy¢ wyzwania klientéw na konkretne punkty zaczepienia w komunikacji

Modut 3: Cele biznesowe i struktura procesu

e o Co firma chce osiggna¢ — KPI cold outreachu (meetingi, SQL-e, feedback, polecenia)
¢ Jak zaplanowa¢ dziatania prospectingowe jako staty proces, a nie akcje ad hoc
e Cold mail, cold call, cold LinkedIn - kiedy uzywa¢ kazdego z kanatéw, jak je taczyé
» Wspierajgce dziatania — jak wykorzysta¢ content na LinkedIn, newsy z portali (np. Puls Biznesu, RP, LinkedIn News, prasa
branzowa)

Modut 4: Projektowanie procesu prospectingowego

e o Zespotowe budowanie kompletnego procesu prospectingowego
¢ Etapowanie dziatan w Excelu — od identyfikacji leada po follow-up i zamkniecie
e Podziat rél: kto odpowiada za co w organizaciji i jak zabezpieczy¢ realizacje procesu

Modut 5: Narzedzia IT wspierajace proces

e e« Wprowadzenie do narzedzi: Woodpecker, Snov.io, Apollo, LinkedIn Sales Navigator (dopasowane do specyfiki klienta)
e Jak ustawic lejek prospectingowy w CRM i narzedziach automatyzujacych wysytke
e Segmentacja i scoring leadéw — jak wyciggaé wnioski na biezgco

Modut 6: Tworzenie skutecznych tresci

e ¢ Pisanie cold maili: struktura, jezyk, personalizacja — na przyktadach i sparingach
Cold call: skrypty, pytania otwierajgce, mini-umowy i pokonywanie obiekcji

e Cold LinkedIn: jak pisa¢ wiadomosci, ktére ktos naprawde przeczyta

« Cwiczenia grupowe: tworzenie wtasnych szablonéw i sekwenciji

Modut 7: Codzienna praktyka i checklisty

e o Corobi¢ codziennie, co tygodniowo — rytm dziatan prospectingowych
e Jak mierzy¢ efekty i co raportowaé
e Co moze péjs¢ nie tak — lista czerwonych flag

Blok 2: skuteczna sprzedaz oparta o procesy
Modut 1: Wprowadzenie do sprzedazy doradczej B2B

e < Naczym polega sprzedaz doradcza i czym rozni sie od sprzedazy transakcyjnej?
¢ Na czym polega proces zakupowy klientéw i jak taczy sie z procesem sprzedazy?

Modut 2: Projektowanie procesu zakupowego klienta i sprzedazy



e < Mapujemy czynnosci, ktore Twoj klient realizuje w swoim procesie zakupowym. Projektujemy proces sprzedazy dla Twojego
zespotu handlowego, ktéry odzwierciedla proces zakupu klienta.
e Wytaniamy kluczowych czynnosci, ktére majg najwiekszy wptyw na Twéj sukces sprzedazy.
e Okreslamy co i jak raportowaé w systemie CRM, aby proces byt mierzalny.

Modut 3: Kwalifikacja leadéw

e e« Czym sa profil idealnego klienta (PID) i buyer persona. Dlaczego majg ogromny wptyw na skutecznos$¢ sprzedazy (win-rate)?
e Uczestnicy wypracujg zasady kwalifikacji leadéw w oparciu o PID oraz buyer persone (do ktérych sprzedawaé, ktére odrzucic¢ i
podgrzewaé na przysztosc)

Modut 4: Badanie potrzeb

e o Fundamenty badania potrzeb w sprzedazy doradczej
e Zasady zadawania pytan i aktywnego stuchania — jak pytaé, aby zrozumie¢ sedno probleméw klienta
* Wspdlnie wypracujemy liste pytan do badania potrzeb w procesie sprzedazy (mozna potem zaimplementowa¢ do CRM jako
elementy do uzupetnienia na karcie szansy sprzedazy)

Modut 5: Ofertowanie

e o Czym jest oferta wartosci i jak jg dopasowaé pod buyer persone?
e Zespot tworzy przyktadowa oferte wartosci dla klienta
e Jak stworzy¢ dokument ofertowy, ktéry odpowiada na potrzeby klientéw? Razem z uczestnikami tworzymy idealny szablon oferty
doradczej
* Wysytka i omawianie oferty (zasady wysyiki oferty; oferta wideo; jak sprawic, aby klient chciat z nami omoéwic oferte)

Modut 6: Zasady prowadzenia spotkan handlowych

e o Jak planowac spotkania handlowe z klientem
¢ Prowadzenie spotkania z klientem krok po kroku
e Wypracowujemy razem z zespotem odpowiedzi na gtéwne obiekcje klientéw
¢ Planowanie skutecznych follow-upéw — razem z zespotem tworzymy skuteczne reguty follow-upéw.

Modut 7: Analityka procesu sprzedazy

e o Coijak analizowac w procesie sprzedazy — kluczowe czynnosci wptywajace na sukces i jak je mierzy¢
¢ Ustalamy kluczowe mierniki (KPIs), ktére Twdj zespot bedzie mierzy¢
o Jak zbiera¢ feedback po sprzedazy (analiza win-loss)? Ustalamy szablon pytan do zbierania informacji zwrotnej od klientow po
zakupie oraz zasady raportowania tych informacji z CRM.
e Wykorzystanie analityki do poprawy skuteczno$ci sprzedazy — procesy wyciggania i wdrazania wnioskéw

Walidacja efektow: test teoretyczny / analiza dowodéw i deklaracji

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat o ukoriczeniu ustugi.
Warunkiem uzyskania certyfikatu jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz pozytywny wynik z walidacji
Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 60 minut

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na
udostepnionej przez organizatora liScie obecnosci

Walidacja wlicza sie w czas trwania ustugi

Trener dostosowuje przerwy do potrzeb uczestnikéw i odpowiednio wydtuza zajecia. Przerwy nie sg wpisane w harmonogram szkolenia i nie
stanowig kosztéw kwalifikowalnych.

Szkolenie zawiera 10h teorii i 22h praktyki

Warunki organizacyjne:

Nowoczesny sprzet audiowizualny,



Ergonomiczne wyposazenie sali: Dostep do stotéw ustawionych w uktadzie sprzyjajgcym pracy zespotowej oraz wygodnych krzeset
zapewniajgcych komfort podczas dtuzszych sesji.

W sali szkoleniowej beda dostepne dtugopisy, otéwki, notatniki oraz flipcharty. Flipcharty z zestawami markeréw zostang przeznaczone do
wspolnej pracy grupowej, co utatwi wizualizacje pomystéw, tworzenie notatek w czasie rzeczywistym oraz angazowanie uczestnikéw w
praktyczne ¢éwiczenia.

Materiaty szkoleniowe zostang dostarczone zaréwno w wersji papierowej, jak i cyfrowej, a na sali beda dostepne przybory pismiennicze oraz
flipcharty do wspdlnej pracy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Co musi

sie wydarzyé,

zeby cold Tomasz Zagdan 24-03-2026 08:00 10:00 02:00
outreach miat

sens

@B ouver

Persona i grupy Tomasz Zagdan 24-03-2026 10:00 13:00 03:00
docelowe

Cele

biznesowe i Tomasz Zagdan 24-03-2026 13:00 16:00 03:00
struktura procesu

Projektowanie

procesu Tomasz Zagdan 25-03-2026 08:00 10:00 02:00
prospectingoweg

o

Narzedzia

IT wspierajace Tomasz Zagdan 25-03-2026 10:00 12:00 02:00
proces

Tworzenie

skutecznych Tomasz Zagdan 25-03-2026 12:00 14:00 02:00
tresci

Codzienna

praktykai Tomasz Zagdan 25-03-2026 14:00 16:00 02:00
checklisty

Wprowadzenie
. Tomasz Zagdan 26-03-2026 08:00 10:00 02:00
do sprzedazy

doradczej B2B



Przedmiot / temat

zajec

Projektowanie
procesu
zakupowego
klienta i
sprzedazy

Kwalifikacja
leadow

Badanie

potrzeb

Ofertowanie

Zasady

prowadzenia
spotkan
handlowych

Analityka

procesu
sprzedazy

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

26-03-2026 10:00
26-03-2026 12:00
26-03-2026 14:00
27-03-2026 08:00
27-03-2026 11:00
27-03-2026 13:00
27-03-2026 15:45
Cena
3800,00 PLN
3800,00 PLN
118,75 PLN
118,75 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

14:00

16:00

11:00

13:00

15:45

16:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

03:00

02:00

02:45

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Tomasz Zagdan

Ekspert w obszarze sprzedazy doradczej B2B, polityki cenowej i zarzgdzania procesami sprzedazy.
Od ponad 15 lat wspiera firmy B2B w zwiekszaniu rentownosci poprzez wdrazanie strategii
cenowych i procesowego podejscia do sprzedazy. Jako trener i konsultant w Pricing Academy
pomaga przedsiebiorstwom podnosi¢ zyski netto od 10% do 40% dzieki wykorzystaniu dzwigni
cenowej. Specjalizuje sie w budowaniu strategii cenowych, systemoéw rabatowych i modeli
ofertowych opartych na wartosci dla klienta. Wspotpracuje z wtascicielami firm i dyrektorami
sprzedazy, pokazujac, jak zarzadzaé cenami w sposdb metodyczny i oparty na danych. W ramach
projektéw rozwojowych uczy handlowcéw, jak sprzedawaé po wyzszych cenach bez utraty klientéw
oraz jak komunikowaé warto$¢ oferty w modelu doradczym. Absolwent Uniwersytetu £ 6dzkiego i
Szkoty Gtéwnej Handlowej, wyktadowca Instytutu Rozwoju Sprzedazy i Marketingu (IRSM). Posiada
doswiadczenie i kwalifikacje zdobyte w ciggu ostatnich 5 lat wstecz od dnia rozpoczecia ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Ustuga bedzie zwolniona z VAT, w przypadku gdy uczestnik posiada dofinasowanie na poziomie minimum 70%.

Zwolnienie z podatku VAT na podstawie art. 43 ust 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT oraz art. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dn.
20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien

Adres

ul. Jana Karola Chodkiewicza 61
85-667 Bydgoszcz

woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

Tomasz Zagdan

E-mail tomasz.zagdan@salesangels.pl
Telefon (+48) 662 273 304




